Torsten Uhlig ist seit gut einem Jahr Vertriebsvorstand der Signal Iduna Gruppe. Grund genug, in der Corona-Krise mit ihm zu sprechen.

**Wie sieht Ihre Bilanz nach einem Jahr Vertriebsvorstand bei der Signal Iduna aus?**

Für mich war das ein spannendes und arbeitsreiches Jahr, und das nicht nur wegen der im Frühjahr ausgebrochenen Corona-Pandemie. Wir haben viel auf den Weg gebracht - unter anderem unsere Vertriebsstrategie, mit der wir unsere Vertriebskraft sowie die Spezialisierung, Methodenkompetenz und den Zielgruppenfokus unseres Vertriebes stärken. Wir haben Initiativen gestartet wie beispielsweise den Aufbau von Zielgruppenagenturen. Der Vertrieb der Signal Iduna ist stark aufgestellt. 2019 war ein Rekordjahr. Das ist ein großartiges Ergebnis, auf das unsere Partner im Exklusivvertrieb und im freien Vertrieb stolz sein können.

**Sie hatten bei Ihrer Einführung als Ziel postuliert, Marktführer im Handwerk, Handel und öffentlichen Dienst zu werden. Wie weit sind Sie damit?**

Zur Klarstellung: Unser Ziel ist, Marktführer bei insgesamt zehn fokussierten Zielgruppen zu werden - nicht im gesamten Handwerk, Handel und öffentlichen Dienst. Diese sind ausgewählte Berufsgruppen und Branchen wie das \"Lebensmittelhandwerk\", \"Handel Non-Food\" oder \"Recht und Sicherheit\". Dazu gehört, dass wir unseren Vertrieb mit speziellem Know-how dieser Branchen ausstatten, damit die Kunden wirklich auf Augenhöhe beraten werden können. Wir arbeiten außerdem mit gezielten Ansprachekonzepten und entwickeln maßgeschneiderte Produkte und Lösungen - ein Beispiel ist unser \"SI Meisterstück\" für das Lebensmittelhandwerk oder die \"SI Handelspolice\". Im Neugeschäft erzielen wir fast 40 Prozent des Absatzes in den Kernzielgruppen.Marktführer zu werden, ist ein langfristiges Ziel. Wir sind aber auf einem guten Weg.

**Die Corona-Krise hält uns derzeit in Atem. Wie unterstützen Sie Ihre Kunden und Vertriebspartner in dieser Zeit?**

Signal Iduna hat frühzeitig auf die Corona-Pandemie reagiert und das Unternehmen mit einem erfahrenen Krisenstab sicher durch die Krise geführt. Wir haben insgesamt mehr als 90 Maßnahmen mit dem Ziel angestoßen, unseren Kunden schnell und pragmatisch Hilfe zu leisten. Unter anderem haben wir Möglichkeiten für Beitragsfreistellungen, Stundungen oder auch Ratenzahlungen geschaffen. Außerdem möchte ich nicht unerwähnt lassen, dass wir uns in der Betriebsschließungsversicherung nicht der Regulierungspraxis anderer Unternehmen angeschlossen haben. Im Fokus standen auch unsere Vertriebspartner, die vom Lockdown besonders betroffen waren. Den Exklusivvertrieb haben wir durch die Auszahlung von attraktiven Vorschüssen unterstützt. Im freien Vertrieb konnten unsere Makler auf Teile der Stornoreserve zurückgreifen. Gleichzeitig haben wir zügig unsere digitalen Kanäle ausgeweitet, sodass unsere Vertriebspartner Remote-Beratungen durchführen können.

**Wie stark hat diese Krise die Signal Iduna bisher getroffen?**

Signal Iduna ist ein sehr starkes und solide aufgestelltes Unternehmen, aber natürlich spüren auch wir die wirtschaftlichen Auswirkungen. Im April ging das Neugeschäft im Vergleich zum Vorjahr um ein Viertel zurück, zum Ende des ersten Halbjahres sehen wir einen Neugeschäftsrückgang um etwa acht Prozent. Ob und wie viel wir davon bis zum Jahresende wieder aufholen können, lässt sich heute noch nicht sagen.

**Die Stimmung in der Krankenvollversicherung ist laut Assekurata im Moment eher negativ. Wie sehen Sie das?**

Ich sehe bei uns keine schlechte Stimmung, im Gegenteil: Als eines von wenigen Unternehmen wachsen wir seit Jahren in der Vollversicherung. Die Kunden vertrauen uns und unseren Produkten. Die Corona-Krise hat gezeigt, dass die private Krankenversicherung (PKV) ein wesentlicher Baustein des deutschen Gesundheitswesens ist. Insgesamt trägt die PKV eine Milliarde Euro zur Bewältigung der Pandemie bei. Kurzfristig dürfte Corona das Geschäft schwieriger machen. Langfristig sind wir als einer der führenden privaten Krankenversicherer jedoch optimistisch und sehen gute Chancen für weiteres Wachstum, auch durch die Digitalisierung. Übrigens: Bis Ende 2021 bleiben unsere wichtigsten Verkaufstarife beitragsstabil - damit senden wir ein starkes Zeichen in Richtung Vertrieb.

**Warum wachsen Sie in der Krankenzusatzversicherung kaum?**

Hier haben wir sicher Nachholbedarf. Dass wir hier in den vergangenen Jahren Kunden verloren haben, hatte vor allem technische Gründe - wir hatten beispielsweise viele Allein-Krankenhaustagegeld-Tarife. Grundsätzlich ist die KV-Zusatz für uns ein Wachstumsmarkt und wir sehen bereits eine Trendwende. Die meisten unserer Tarife sind heute sehr wettbewerbsfähig und wurden zuletzt mehrfach ausgezeichnet. Ein Beispiel ist unser Kindergesundheitsschutz. Und wir haben die digitalen Verkaufsprozesse verbessert.

**Mit Ihrer Wachstumsstrategie im Transformationsprogramm \"Vision 2023\" haben Sie sich ambitionierte Ziele gesetzt. Wie wollen Sie den Spagat zwischen starker AO und Maklervertrieb schaffen?**

Der Wettbewerb zwischen Ausschließlichkeit und Maklervertrieb - Sie nennen es Spagat - ist ja nicht neu. Die Signal Iduna hat traditionell einen starken Ausschließlichkeitsvertrieb, allerdings kommt rund ein Drittel unseres Neugeschäftes bereits heute aus den freien Vertrieben. Wir haben unsere Produktpalette so aufgestellt, dass sie dem freien wie auch dem Exklusivvertrieb hervorragende Rahmenbedingungen bietet. Mit Produkten in der Biometrie, in der gewerblichen Sach- und Haftpflichtversicherung sowie Zielgruppenprodukten sind wir hervorragend aufgestellt. Künftig wollen wir unseren Vertriebspartnern noch bessere Prozesse bieten. Im freien Vertrieb werden wir die Spezialisierung weiter ausbauen. Die bisher guten Ergebnisse zeigen, dass wir auf dem richtigen Weg sind und dass wir unsere Ziele erreichen können.

**Wie läuft Ihr Geschäft mit der betrieblichen Altersversorgung?**

Unser Angebot in der betrieblichen Altersvorsorge (bAV) ist erfolgreich. Durch die Digitalisierung von Prozessen konnten wir den Neugeschäftsanteil von 30 auf über 40 Prozent steigern. Das Betriebsrentenstärkungsgesetz hat für Wachstumsimpulse gesorgt, insbesondere durch höhere steuerliche Höchstgrenzen und Arbeitsgeber-Zuschüsse. Durch die Corona-Pandemie ist das Neugeschäft allerdings zurückgegangen, weil viele Unternehmen derzeit mit anderen Dingen zu kämpfen haben.

**Die Versicherungsmakler in Deutschland sind im Schnitt 50 Jahre alt. Wie sehen Sie dieses Problem?**

Das Thema Nachwuchs im Versicherungsvertrieb beschäftigt unsere Branche schon seit geraumer Zeit und betrifft Versicherungsmakler ebenso wie die Ausschließlichkeitsagenturen vieler Versicherer. Als Signal Iduna sind wir überzeugt, dass die persönliche Beratung und Betreuung auch in Zukunft enorm wichtig sein werden und der Beruf deshalb jungen Menschen eine attraktive Perspektive gibt. Das müssen wir auch nach außen deutlich machen. Deshalb unterstützen wir beispielsweise die GDV-Initiative \"Insurancer\", um jungen Menschen die Karrieremöglichkeiten im Versicherungsvertrieb besser zu erklären.

**Und Ihre Herausforderungen derzeit?**

Kurzfristig werden uns sicher Covid-19 und speziell die Auswirkungen auf den Vertrieb weiter beschäftigen. Ansonsten heißt die größte Herausforderung - aber auch Chance - unserer Zeit: Digitalisierung. Wir müssen nicht nur die Schnittstellen zu unseren Kunden und zum Vertrieb weiter verbessern, wir müssen auch insgesamt flexibler und schneller werden sowie digitaler und damit kundenorientierter denken. Signal Iduna führt deswegen in diesem Jahr agile Arbeitsweisen ein. Künftig werden wir damit in verschiedenen Funktionen, etwa in der Produktentwicklung und bei der Erarbeitung von Vertriebsprozessen, in agilen Teams arbeiten. Immer mit dem Ziel der konsequenten Kundenzentrierung und um unsere Vertriebspartner besser zu unterstützen.

Das Interview führte Bernhard Rudolf.
